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ABSTRACT 
 
The objective of research was to understand the influence of Product Quality and World of Mouth on Purchasing 
Decision. Exogenous Variables were used in this research such as Product Quality and Word of Mouth, whereas 
Endogenous Variable was Purchasing Decision.Research type was explanatory with quantitative approach. This 
research was conducted in Surabaya (Tunjungan Plaza) especially at Charles & Keith Shoes Consumers. 
Sampling technique used The Equation of Machin and Campbell (1987:89). Result of this research indicated that 
R-square analysis was 0.529, meaning that 52.9% proportions of Purchasing Decision were influenced by 
independent variables of Product Quality and Word of Mouth. The influence of both variables was significant as 
proved by F-significance (0.000)< = 0.05. Moreover, the remaining 47.1% proportions of Purchasing Decision 
were influenced by other variable. Result of research also showed that t-test or partial counting had determined 
that the influence of Product Quality on Purchasing Decision was significant as proved by t-significance 
(0.000)< =0.05. The calculation of t-test or partial counting had also found that the influence of Word of Mouth 
on Purchasing Decision was significant as shown by t-significance (0.000)< = 0.05. 
 
Keywords: Product Quality, Word of Mouth, Purchasing Decision 
 
ABSTRAK 
 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh Kualitas Produk dan Word of Mouth terhadap Keputusan 
Pembelian. Variabel bebas yang digunakan dalam penelitian ini adalah Kualitas Produk, Word of Mouth, 
sedangkan variable terikat dalam penelitian ini adalah Keputusan Pembelian. Jenis penelitian menggunakan 
penelitian eksplanatori dengan pendekatan kuantitatif. Surabaya adalah tempat penelitian ini dilakukan tepatnya 
di (Tunjungan Plaza) pada konsumen sepatu Charles & Keith. Rumus Machin dan Campbell (1987:8 ) digunakan 
untuk pengambilan sampel. Teknik analisis data yang digunakan pada penelitian ini adalah analisis regresi linier 
berganda dengan menggunakan uji F, uji t. Hasil dari penelitian ini menunjukkan bahwa berdasarkan analisis 
Rsquare (koefisien determinasi) adalah sebesar 0,529 artinya bahwa 52,9% variabel Keputusan Pembelian 
dipengaruhi oleh variabel bebasnya yaitu Kualitas Produk dan Word of Mouth. Pengaruh kedua variabel tersebut 
adalah signifikan yang ditunjukkan oleh nilai signifikansi F (0,000)<𝛼=0,05, sisanya 47,1% variabel Keputusan 
Pembelian dipengaruhi oleh variabel lain. Hasil penelitian juga menunjukkan bahwa uji t atau perhitungan secara 
parsial menunjukkan bahwa Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian adalah signifikan dengan nilai 
signifikansi t(0,000)<𝛼=0,05. Perhitungan menggunakan uji t atau perhitungan secara parsial juga menunjukkan 
bahwa Word of Mouth terhadap Keputusan Pembelian adalah signifikan dengan nilai signifikansi t (0,000)<𝛼= 
0,05. 
 
Kata Kunci : Kualits Produk, Word of Mouth, Keputusan Pembeli
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1. PENDAHULUAN 
WOM merupakan sebuah promosi yang 
tingkat pengendaliannya bagi pemasar sangatlah 
rendah tetapi memberikan dampak yang begitu luar 
biasa kepada produk atau merek perusahaan. 
Perusahaan dapat mendorong dan memfasilitasi 
percakapan dari mulut ke mulut tersebut dengan 
terlebih dahulu memastikan bahwa produk atau 
merek dari perusahaan memang unik, inovatif dan 
patut menjadi conversation product sehingga 
terciptalah WOM yang positif yang pada ujungnya 
akan menghasilkan penjualan bagi perusahaan 
(Yosevina, 2008:13). WOM menjadi bagian penting 
dalam bidang pemasaran mengingat bahwa ternyata 
komunikasi dalam WOM bisa mempengaruhi 
keputusan pembelian konsumen.  
Word of mouth terjadi melalui dua sumber 
yang menciptkannya. Pertama, reference group 
(grup referensi), ialah sebuah grup yang merupakan 
kumpulan dari beberapa individu dengan latar 
belakang yang sama dan saling berinteraksi antara 
satu dengan yang lainnya. Word of mouth terbentuk 
dalam suatu grup karena pada kenyataannya 
konsumen lebih percaya orang lain atau review dari 
konsumen dari pada iklan yang diluncurkan oleh 
perusahaan. 
Dari banyaknya outlet/stand yang ada bisa 
mendatangkan keuntungan bagi perekonomian di 
Surabaya, tetapi selain itu juga dapat mengakibatkan 
berbagai hal negatif lainnya, diantaranya akan ada 
persaingan yang tidak sehat antar pelaku usaha demi 
menarik konsumen sebanyak-banyaknya, misalnya 
dengan menekan biaya produksi seminimal mungkin 
untuk mendapatkan harga yang murah walaupun 
hanya mengabaikan kualitas produknya. Dalam hal 
ini konsumen pula yang akan dirugikan 
Persaingan di bidang usaha retail khususnya 
sepatu juga dapat memberikan keuntungan lebih 
karena dengan banyaknya toko sepatu akan 
menyajikan bermacam-macam variasi desain dan 
referensi untuk membeli produk sepatu apalagi 
mereka para “shopper holic”  
Hingga tahun 2015, semakin banyak 
bermunculan produsen fashion merek-merek 
ternama dari luar negeri yang ada di Indonesia salah 
satunya Charles & Keith dari perusahaan Charles & 
Keith Group, salah satu perusahaan asing yang ikut 
meramaikan persaingan khususnya di bidang fashion 
di Indonesia. Charles & Keith di Indonesia dibawah 
naungan PT. Kurnia Ciptamoda Gemilang untuk 
pendistribusian di seluruh toko-toko Charles & Keith 
di Indonesia. Charles & Keith memiliki 410 toko di 
33 negara di dunia, jaringan produk Charles & Keith 
pertama kali di perkenalkan di Singapura. 
Tunjungan Plaza (TP), terutama di Tunjungan 
Plaza IV lantai 2 adalah lokasi dimana terdapat 
banyak outlet yang menjual produk tas dan sepatu. 
Berbagai sepatu dengan model yang menarik 
ditawarkan oleh para konsumen, ini sangat menarik 
untuk dicermati, ketika banyak toko sepatu dengan 
merek yang bersaing, kebanyakan konsumen yang 
datang ke Tunjungan Plaza lebih suka mengunjungi 
toko Charles & Keith dan membeli produk Charles 
& Keith. Salah satu hal yang dapat menumbuhkan 
minat konsumen yang akan berdampak pada 
meningkatnya pembelian produk fashion adalah 
pengaruh orang disekitarnya yang 
mengkomunikasikan kualitas produk fashion 
tertentu.  
 
2. KAJIAN PUSTAKA 
2.1 Kualitas Produk 
Standar kualitas suatau barang atau jasa 
tersebut mungkin berkaitan dengan waktu, bahan, 
kinerja, keandalan, atau karakteristik yang dapat 
dikuantitaskan. Menurut Kotler dan Amstrong 
(2008:272), kualitas produk adalah salah satu cara 
positioning utama pemasar, sedangkan perkumpulan 
Amerika untuk Kualitas (The American Society for 
Quality) dalam Kotler dan Amstrong (2008:273) 
mendefinisikan kualitas sebagai karakteristik produk 
atau jasa yang bergantung pada kemampuannya 
untuk memuskan kebutuhan pelanggan dinyatakan 
atau tersirat. 
Kualitas produk adalah sesuatu yang memiliki 
nilai di pasar sasaran dimana kemampuannya 
memberikan manfaat dan kepuasan, termasuk hal ini 
adalah benda, jasa, organisasi, tempat, orang, dan 
ide. 
 
2.2 Word of Mouth,  
Menurut Kotler dan Amstrong (2001:128), 
word of mouth adalah komunikasi pribadi tentang 
sebuah produk antara pembeli sasaran dan tetangga, 
teman-teman, anggota keluarga dan rekannya. 
Menurut Mowen & Minor (2002:180) berpendapat 
bahwa, komunikasi dari mulut ke mulut (word of 
mouth) mengacu pertukaran komentar atau ide-ide 
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diantara dua konsumen atau lebih yang tidak satupun 
sumber pemasarannya.  
Dalam hal kebutuhan orang yang mengirim 
informasi terdapat faktor yang mendorong terjadinya 
komunikasi dari mulut ke mulut, seperti untuk 
membangkitkan keberanian dan kehormatan, untuk 
menghilangkan kesalahan atas pembelian, untuk 
membangun hubungan dengan suatu kelompok, serta 
untuk mendapatkan manfaat yang  nyata. 
Word of mouth juga membuat prestise yang 
tinggi bagi pemberi informasi karena dapat memberi 
masukan kepada penerima dan meningkatkan 
keterlibatan dalam pembuatan keputusan pada 
kelompok tertentu. Word of mouth juga dapat 
dipengaruhi oleh keterlibatan produk itu sendiri. 
 
2.3 Perilaku Konsumen 
Perilaku konsumen juga menjadi sangat 
penting untuk diperhatikan dalam proses 
pengambilan keputusan, karena pasar yang dihadapi 
oleh perusahaan adalah pasar konsumen, dimana 
konsumen mempunyai pengaruh yang sangat kuat 
dalam menentukan terjadinya suatu keputusan 
pembelian.  
Perilaku konsumen sebagai tindakan untuk 
mendapatkan atau menggunakan suatu produk atau 
lainnya sebagi suatu akibat dari pengalamannya 
dengan produk, pelayanan, dan sumber-sumber 
lainnya.  
Terdapat empat faktor yang mempengaruhi 
perilaku konsumen, yaitu: faktor budaya, faktor 
sosial, faktor pribadi, dan faktor psikologis. 
 
2.4 Keputusan Pembelian,  
Salah satu tujuan perusahaan adalah 
memperoleh keuntungan melalui penjualan produk 
kepada konsumen. Salah satu cara untuk 
mempengaruhi keputusan konsumen dalam membeli 
produk adalah dengan menggunakan pemasaran 
yang menarik dimana keputusan membeli produk 
merupakan sesuatu yang sangat didambakan 
perusahaan terutama pihak pemasar. 
Adapun tahap-tahap yang dilalui konsumen 
dalam proses pengambilan keputusan pembelian 
menurut Kotler dan Keller (2009:184) yaitu 
pengenalan kebutuhan, pencarian informasi, evaluasi 
alternatif, keputusan pembelian, perilaku setelah 
pembelian. 
Konsumen memiliki tiga aktifitas yang 
berbeda, diantaranya belanja, membeli, dan 
mengkonsumsi. Untuk memenuhi ketiganya 
konsumen harus membuat keputusan pembelian di 
gerai mana mereka akan berbelanja dan dapat 
memperoleh apa yang mereka inginkan. Untuk itu, 
memilih gerai mana dan melakukan transaksi 
pembayaran itulah yang merupakan salah satu poin 
awal bagi konsumen untuk mengkonsumsi barang 
atau jasa yang ditawarkan oleh perusahaan. 
Adapun tahap-tahap yang dilalui konsumen 
dalam proses pengambilan keputusan pembelian 
menurut Kotler dan Keller (2009:184) yaitu 
pengenalan kebutuhan, pencarian informasi, evaluasi 
alternatif, keputusan pembelian, perilaku setelah 
pembelian. 
 
2.5 Pengaruh antara Kualitas Produk dengan 
Keputusan Pembelian. 
Kualitas produk erat kaitannya dengan 
keputusan pembelian, di mana kualitas produk 
menjadi salah satu aspek pertimbangan konsumen 
dalam memutuskan pembelian. Kualitas yang baik 
akan berujung pada kepuasan konsumen yang 
selanjutnya akan membuat konsumen tersebut 
menjadi loyal terhadap produk tersebut. Perusahaan 
harus dapat memberikan kualitas yang sesuai dengan 
keinginan dan kebutuhan konsumen dengan 
memperhatikan standar-standar kualitas pasar yang 
ada. Hal ini memberikan alasan agar kualitas yang 
diberikan perusahaan tersebut tidak kalah saing 
dibandingkan perusahaan kompetitornya. Produk 
adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan untuk 
memuaskan suatu kebutuhan dan keinginan (Kotler, 
2005:49).  
Kualitas produk adalah salah satu yang paling 
diandalakan oleh seorang pemasar dalam 
memasarkan suatu produk.  
 
2.6 Pengaruh Word of Mouth terhadap 
Keputusan Pembelian. 
Dampak dari tingkat kehidupan berkomunikasi 
masyarakat Indonesia yang kuat, dapat menjadi 
peluang untuk strategi pemasaran terutama dalam 
konteks menembus (penetration) pasar. Proses 
komunikasi yang menggunakan word of mouth 
menjadi sangat efektif dalam membentuk penetrasi 
pasar dari suatu produk atau merek. Word of mouth 
menjadi sangat penting ketika produk dirasakan 
memiliki risiko besar dalam hal sosial, psikologis 
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dan ekonomi yang terlibat dalam pembelian. Studi 
yang dilakukan oleh Katz dan Lazarsfeld dalam 
Sutisna (2001:184) menemukan bahwa word of 
mouth merupakan hal yang paling penting dalam 
mempengaruhi pembelian barang-barang konsumsi 
dan lebih efektif dibandingkan dengan iklan. 
Word of mouth communication memiliki 
keterkaitan dengan keputusan pembelian karena 
keputusan pembelian itu sangat dipengaruhi oleh 
faktor sosial, yaitu dalam kelompok rujukan dan 
pemimpin opini. 
Suatu komunikator dalam komunikasi word of 
mouth berfungsi sebagai pemberi pengaruh apa yang 
mereka tahu tentang suatu produk dan pertukaran 
informasi dan penyampaian pesan yang dibutuhkan 
oleh seoarang konsumen yang terlibat dalam proses 
word of mouth tersebut. 
Kelompok primer, yang didalamnya ada 
interaksi yang bisa dikatakan berkesinambungan, 
seperti keluarga, teman, tetangga dan teman sejawat. 
Begitu juga pada komunikator kedua yaitu pemimpin 
opini, disinilah biasanya terjadi peranan opini yang 
secara langsung menyebarkan informasi menjadi 
lebih luas yang nantinyamempengaruhi keputusan 
membeli pada orang yang diberi informasi. 
 
2.7 Model Konseptual 
 
Gambar 1. Model Konseptual 
 
Model konseptual pada Gambar 1 di atas 
menunjukkan hubungan antar variabel bebas dan 
variabel terikat, baik secara parsial ataupun simultan. 
Variabel bebas yang ada di dalam penelitian ini 
adalah Kualitas Produk (X1), dan Word of Mouth 
(X2), sedangka variabel terikat di dalam penelitian ini 
adalah Keputusan Pembelian (Y). 
 
2.8 Hipotesis 
H1: Variabel Kualitas Produk (X1) dan Word of 
Mouth (X2) berpengaruh signifikan secara bersama-
sama terhadap Keputusan Pembelian (Y). 
H2: Variabel Kualitas Produk (X1) berpengaruh 
signifikan secara parsial terhadap Keputusan 
Pembelian (Y).  
H3: Variabel Word of Mouth (X2) berpengaruh 
signifikan secara parsial terhadap Keputusan 
Pembelian (Y) 
 
3. METODE PENELITIAN 
3.1 Jenis Penelitian 
Metode yang digunakan dalam penelitian ini 
adalah penelitian survei menggunakan eksplanatori 
(penjelasan).  
 
3.2 Lokasi Penelitian 
Lokasi penelitian adalah tempat penelitian 
berlangsung dan dilakukan peneliti dalam rangka 
mengumpulkan data sebagai dasar penguat dan 
sebagai bukti nyata dalam penelitian. Lokasi yang 
dipilih oleh peneliti adalah Tunjungan Plaza (TP) di 
Surabaya. Tunjungan Plaza dipilih peneliti karena 
memiliki toko Charles & Keith terbesar dan pertama 
di Jawa Timur. 
 
3.3 Variabel 
a. Variabel Bebas 
Terdapat dua variabel bebas dalam 
penelitian ini yaitu variabel Kualitas 
Produk (X1) dan variabel Word of Mouth 
(X2). 
b. Variabel Terikat  
Variabel terikat dalam penelitian ini yaitu 
Keputusan Pembelian (Y). 
 
3.4 Populasi  dan Sampel 
Populasi dalam penelitian ini adalah para 
konsumen perempuan yang kebetulan secara nyata 
telah membeli dan menggunakan sepatu Charles & 
Keith di toko Charles & keith Tunjungan Plaza 
Surabaya. Teknik sampling dalam penelitian ini 
menggunakan teknik accidental sampling . Jumlah 
sampel sebanyak 116 responden.  Responden yang 
akan menjadi sampel adalah para konsumen 
perempuan yang kebetulan secara nyata telah 
membeli dan menggunakan sepatu Charles & Keith 
di toko Charles & keith Tunjungan Plaza Surabaya. 
 
3.5 Teknik Pengumpulan Data 
Dalam penelitian ini, metode pengumpulan data 
yang digunakan adalah menyebarkan kuesioner dan 
angket. Kuesioner merupakan teknik pengumpulan 
data yang dilakukan dengan cara memberi 
seperangkat pertanyaan tertulis kepada responden 
untuk dijawabnya (Sugiyono, 2009:142). 
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Kuesioner dan angket ini diberikan kepada para 
konsumen perempuan yang kebetulan secara nyata 
telah membeli sepatu Charles & Keith di toko 
Charles & keith Tunjungan Plaza Surabaya. 
 
3.6 Sumber Data 
Data primer merupakan data yang diperoleh 
secara langsung dari responden melalui wawancara 
dan pengamatan langsung dari sumber yang diteliti.  
 
3.6 Analisis Data 
Penelitian ini menggunakan analisis data yaitu 
analisis statistik deskriptif dan analisis regresi linear 
berganda.  
 
3.7 Hasil Uji Validitas 
Tabel 1 : Hasil Uji Variabel Validitas 
Butir Koefisien Korelasi Sig. r Tabel Keterangan 
X1.1.1 0.581 0.000 0.3 Valid 
X1.1.2 0.529 0.000 0.3 Valid 
X1.1.3 0.445 0.000 0.3 Valid 
X1.2.1 0.586 0.000 0.3 Valid 
X1.2.2 0.600 0.000 0.3 Valid 
X1.2.3 0.588 0.000 0.3 Valid 
X1.3.1 0.480 0.000 0.3 Valid 
X1.3.2 0.609 0.000 0.3 Valid 
X1.3.3 0.461 0.000 0.3 Valid 
X1.4.1 0.592 0.000 0.3 Valid 
X1.4.2 0.523 0.000 0.3 Valid 
X1.5.1 0.645 0.000 0.3 Valid 
X1.5.2 0.629 0.000 0.3 Valid 
X1.5.3 0.645 0.000 0.3 Valid 
X1.6.1 0.552 0.000 0.3 Valid 
X1.6.2 0.574 0.000 0.3 Valid 
X1.6.3 0.569 0.000 0.3 Valid 
X2.1 0.760 0.000 0.3 Valid 
X2.2 0.766 0.000 0.3 Valid 
X2.3 0.794 0.000 0.3 Valid 
X2.4 0.715 0.000 0.3 Valid 
X2.5 0.610 0.000 0.3 Valid 
Y1.1 0.624 0.000 0.3 Valid 
Y1.2 0.657 0.000 0.3 Valid 
Y1.3 0.725 0.000 0.3 Valid 
Y1.4 0.718 0.000 0.3 Valid 
Y1.5 0.680 0.000 0.3 Valid 
Sumber data: Lampiran 4 
3.8 Hasil Uji Reliabilitas 
Tabel  2 : Hasil Uji Variabel Reabiitas 
No. Variabel Koefisien Reliabilitas Keterangan 
1 Kualitas Produk (X1) 0,866 Reliabel 
2 Word of Mouth (X2) 0,781 
Reliabel 
3 Keputusan Pembelian (Y) 0,706 Reliabel 
Sumber data: Lampiran 4 
4. HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN  
4.1 Analisis Regresi Linier Berganda 
Analisis regresi ini digunakan untuk 
menghitung besarnya pengaruh antara variabel 
bebas, yaitu Kualitas Produk (X1) dan Word of 
Mouth (X2) terhadap variabel terikat yaitu 
Keputusan Pembelian (Y). 
1. Persamaan Regresi 
Persamaan regresi digunakan mengetahui 
bentuk hubungan antara variabel bebas yaitu 
Kualitas Produk (X1) dan Word of Mouth (X2) 
dengan variabel terikat yaitu Keputusan Pembelian 
(Y). Dengan menggunakan bantuan SPSS for 
Windowsver 20.00 didapat model rekapitulasi hasil 
regresi linear berganda yaitu, persamaan regresi, 
koefisien determinasi, dan uji F/ berganda seperti 
pada Tabel 3. 
Tabel 3 : Rekapitulasi Hasil Regresi Linear Berganda 
dan Parsial  
 Sumber data :Lampiran 5 
Berdasarkan pada Tabel 3 dapat diperoleh 
persamaan regresi sebagai berikut : 
Y =2,055+ 0,203 X1 + 0,201X2 
Persamaan di atas mengandung arti bahwa:       
a. Keputusan Pembelian akan meningkat 
untuk setiap tambahan X1 (Kualitas 
Produk). Jadi apabila Kualitas Produk 
mengalami peningkatan, maka Keputusan 
Pembelian akan meningkat dengan asumsi 
variabel yang lainnya dianggap konstan. 
b. Keputusan Pembelian akan meningkat 
untuk setiap tambahan X2 (Word of 
Mouth), Jadi apabila banyaknya Word of 
Mouth, maka Keputusan Pembelian akan 
meningkat dengan asumsi variabel yang 
lainnya dianggap konstan. 
Berdasarkan interpretasi di atas, dapat 
diketahui besarnya pengaruh variabel bebas terdapat 
variabel terikat yaitu Kualitas Produk (X1) terhadap 
Keputusan Pembelian (Y) adalah sebesar 0,203 dan 
Word of Mouth (X2) terhadap Keputusan Pembelian 
(Y) adalah sebesar 0,201 dengan demikian dapat 
disimpulkan bahwa Kualitas Produk dan Word of 
Mouth berpengaruh positif terhadap Keputusan 
Var Koef 
Regresi 
t 
 hitung 
Beta Sig t R R 
square 
Sig F 
X1 0.203 6.989 0.573 0.000  
0.727 
 
0.529 
 
0.000 X2 0.201 2.646 0.217 0.009 
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Pembelian. Kualitas Produk berpengaruh lebih besar 
dibandingkan Word of Mouth terhadap Keputusan 
Pembelian. 
 
2. Koefisien Determinasi (R2) 
Untuk mengetahui besar kontribusi variabel 
bebas (Kualitas Produk (X1)) dan Word of Mouth 
(X2)) terhadap variabel terikat (Keputusan 
Pembelian) digunakan nilai R2, nilai R2  seperti 
dalam Tabel 3. 
Koefisien determinasi digunakan untuk 
menghitung besarnya pengaruh atau kontribusi 
variabel bebas terhadap variabel terikat. Dari analisis 
pada Tabel 3 diperoleh hasil R (koefisien 
determinasi) sebesar 0,529. Artinya bahwa 52,9% 
variabel Keputusan Pembelian akan dipengaruhi 
oleh variabel bebasnya, yaitu Kualitas Produk (X1) 
dan Word of Mouth (X2). Sedangkan sisanya 47,1% 
variabel Keputusan Pembelian akan dipengaruhi 
oleh variabel-variabel yang tidak dibahas didalam 
penelitian ini.  
Terdapat juga koefisien korelasi yang 
menunjukkan besarnya hubungan antara variabel 
bebas yaitu Kualitas Produk dan Word of Mouth 
dengan variabel Keputusan Pembelian, nilai R 
(koefisien korelasi) sebesar 0.727. Nilai korelasi ini 
menunjukkan bahwa hubungan antara variabel bebas 
yaitu Kualitas Produk(X1) dan Word of Mouth (X2) 
dengan Keputusan Pembelian termasuk dalam 
kategori kuat karena berada pada selang 0,6 – 0,8. 
Hubungan antara variabel bebas yaitu Kualitas 
Produk (X1) dan Word of Mouth (X2) dengan 
Keputusan Pembelian bersifat positif, artinya jika 
variabel bebas semakin ditingkatkan maka 
Keputusan Pembelian juga akan mengalami 
peningkatan. 
 
4.2 Pengujian Hipotesis 
1. Hipotesis I (F test/Berganda ) 
Pengujian F atau pengujian berganda 
digunakan sebagai pengujian hipotesis I untuk 
melihat hasil nilai signifikansi dengan kata lain 
model yang diprediksi tepat atau sesuai dan tidaknya. 
Dijabarkan seperti dibawah ini jika hasilnya 
signfikan. Hal ini juga dapat dikatan sebagai berikut: 
H0 ditolak jika nilai signifikan F (0,000) <α = 0.05 
H0  diterima jika nilai signifikan F (0,000) >α = 0.05 
Berdasarkan Tabel 3 nilai sig F (0,000) <α = 
0.05 maka pengaruh Kualitas Produk dan Word of 
Mouth terhadap Keputusan Pembelian secara 
bersama-sama adalah signifikan. 
2. Hipotesis II (t test/Parsial ) 
T test digunakan untuk mengetahui apakah 
masing-masing variabel bebas. Dari hasil 
keseluruhan dapat disimpulkan bahwa variabel bebas 
(Kualitas Produk dan Word of Mouth) mempunyai 
pengaruh yang signifikan terhadap Keputusan 
Pembelian secara simultan dan parsial. Dari sini 
dapat diketahui bahwa kedua variabel bebas tersebut 
yang dominan pengaruhnya terhadap Keputusan 
Pembelian adalah Kualitas Produk karena memiliki 
nilai koefisien beta dan t hitung paling besar. 
 
4.3 Pembahasan 
1. Pengaruh Kualitas Produk (X1) terhadap 
Keputusan Pembelian (Y) 
Berdasarkan hasil perhitungan distribusi 
frekuensi, dapat disimpulkan bahwa dari 116 
responden sebagian menyatakan setuju dengan 
pernyataan-pernyataan yang diberikan mengenai 
variabel kualitas produk dalam mempengaruhi 
keputusan pembelian. 
 
2. Pengaruh Word of Mouth  (X2) terhadap 
Keputusan Pembelian (Y) 
Berdasarkan hasil perhitungan distribusi 
frekuensi dapat disimpulkan bahwa dari 116 
responden sebagian menyatakan setuju dengan 
pernyataan-pernyataan yang diberikan mengenai 
variabel Word of Mouth dalam mempengaruhi 
Keputusan Pembelian. Responden  memutuskan 
untuk membeli sepatu Charles & Keith dari sumber 
Word of Mouth, yaitu Mendapat informasi dari 
keluarga/teman dekat/partner, sumber informasi 
memiliki pengetahuan mendalam tentang Charles & 
Keith, sumber informasi lebih dulu membeli, sumber 
informasi mempunyai koneksi serta aktif 
bersosialisasi, sumber informasi menyaurakan 
pendapatnya memiliki kepercayaan diri. 
Berdasarkan tabel 3,  t test antara X2 (Word of 
Mouth) dengan Y (Keputusan Pembelian) 
menunjukkan nilai sig t (0,009) <α = 0.05 maka 
pengaruh X2 (Word of Mouth) terhadap Keputusan 
Pembelian adalah signifikan pada <α = 0.05, 
sehingga dapat disimpulkan bahwa Keputusan 
Pembelian dapat dipengaruhi secara signifikan oleh 
Word of Mouth atau dengan meningkatkan Word of 
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Mouth maka Keputusan Pembelian akan mengalami 
peningkatan secara nyata. 
Dari hasil keseluruhan dapat disimpulkan 
bahwa variabel bebas (Kualitas Produk dan Word of 
Mouth) mempunyai pengaruh yang signifikan 
terhadap Keputusan Pembelian secara simultan dan 
parsial. Dari sini dapat diketahui bahwa kedua 
variabel bebas tersebut yang dominan pengaruhnya 
terhadap Keputusan Pembelian adalah Kualitas 
Produk karena memiliki nilai koefisien beta dan t 
hitung paling besar. 
 
5. KESIMPULAN DAN SARAN 
5.1  Kesimpulan 
Berdasarkan pada penghitungan analisis 
regresi linier berganda,  dapat diketahui :  
(1) Hasil analisis regresi linier berganda 
diperoleh variabel bebas mempunyai 
pengaruh yang signifikan secara bersama-
sama terhadap Keputusan Pembelian. 
Sehingga dapat disimpulkan bahwa 
pengujian adanya pengaruh secara 
bersama-sama variabel bebas terhadap 
variabel Keputusan Pembelian dapat 
diterima;  
(2) Untuk mengetahui pengaruh secara 
individu (parsial) dilakukan dengan 
pengujian t-test. Berdasarkan pada hasil 
uji didapatkan bahwa kedua variabel 
mempunyai pengaruh signifikan terhadap 
Keputusan Pembelian yaitu Kualitas 
Produk dan Word of Mouth;  
(3) Berdasarkan pada hasil uji t didapatkan 
bahwa variabel Kualitas Produk 
mempunyai nilai t hitung dan koefisien 
beta yang paling besar. Sehingga variabel 
Kualitas Produk mempunyai pengaruh 
yang paling kuat dibandingkan dengan 
variabel yang lainnya maka variabel 
Kualitas Produk mempunyai pengaruh 
yang dominan terhadap Keputusan 
Pembelian. 
 
 
 
 
5.2 Saran 
Berdasarkan kesimpulan di atas, dapat 
dikemukakan beberapa saran yang diharapkan dapat 
bermanfaat bagi perusahaan maupun bagi pihak-
pihak lain. Adapun saran yang diberikan adalah: 
Mengingat variabel bebas dalam penelitian ini 
merupakan hal yang sangat penting dalam 
mempengaruhi Keputusan Pembelian  diharapkan 
hasil penelitian ini dapat dipakai sebagai acuan bagi 
peneliti selanjutnya untuk mengembangkan 
penelitian ini dengan mempertimbangkan variabel-
variabel lain yang merupakan variabel lain diluar 
variabel yang sudah masuk dalam penelitian ini. 
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